
 

บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวของ 
 

2.1.1 แนวคิดทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
 

  ในทางเศรษฐศาสตรไดใหคําจํากัดความวา อุปสงคสําหรับสินคาและบริการชนิดใดชนิด
หนึ่ง หมายถึง จํานวนของสินคาและบริการชนิดนัน้ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือในระยะเวลาหน่ึง ณ 
ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาชนิดนั้น หรือ ณ ระดับรายไดตาง ๆ ของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคา
ตาง ๆ ของสินคาชนิดอ่ืนท่ีเกีย่วของ 

   ตัวกําหนดอปุสงค (Demand Determinants) คือ ตัวแปร (Variables) หรือ ปจจยัตาง ๆ ซ่ึง
มีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือ (Quantity Demand) โดยปจจัยเหลานี้จะมี
อิทธิพลตอปริมาณการซ้ือมากนอยไมเทากนั ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและแต
ละเวลา โดยปจจัยตาง ๆ เหลานั้น มีดังนี ้

   1) ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Price ตัวยอ P) โดยท่ัวไปปริมาณสินคาท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ ข้ึนอยูกับราคาของสินคาและบริการนั้น ๆ คือ ถาราคาสินคานั้นแพงหรือราคาสูง
ผูบริโภคก็จะตองการซ้ือนอยลง ตรงขาม ถาราคาสินคาตํ่าลง ผูบริโภคก็จะมีความตองการซ้ือมาก
ข้ึนนั่นคือความสัมพันธระหวางราคาสินคาและปริมาณจะเปล่ียนแปลงไปทางตรงขามกันเสมอ 
    2) ระดับรายไดของผูบริโภค (Income ตัวยอ Y)  โดยท่ัว ๆ ไปผูบริโภคท่ีมีรายไดสูง
ยอมจะสามารถซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพงกวาและในจํานวนท่ีมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายไดตํ่า และ
ลักษณะของสินคาและบริการท่ีบริโภคก็จะเปล่ียนแปลงไปตามระดับรายได คือถามีรายไดสูงข้ึนก็
มีแนวโนมท่ีจะบริโภคสินคาราคาแพงหรือฟุมเฟอยมากขึ้น 
    3) รสนิยมของผูบริโภค (ใชตัวยอ T) ความนยิมของคนสวนใหญในสังคมซ่ึงเปน
ความรูสึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่ง บางทีก็เปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็ว เชน แบบเส้ือ แผนเสียง 
แตบางทีก็อยูนาน เชน ส่ิงกอสราง รสนิยมมีความสําคัญตอการเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกจินกั
ธุรกิจยอมทุมเงินจํานวนมากในการโฆษณา เพื่อจะเปล่ียนรสนิยมของผูบริโภคใหหันมาบริโภค
สินคาของตน 
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   4) ราคาสินคาอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ (ตัวยอ Ps) โดยปกติเม่ือราคาสินคาชนิดหนึง่สูงข้ึน 
ผูบริโภคก็จะซ้ือสินคาชนิดนั้นนอยลงและหันไปซ้ือสินคาอีกชนิดหนึง่ ซ่ึงใชทดแทนได สวน
สินคาท่ีตองใชรวมกันหรือประกอบกัน เม่ือความตองการสินคาตัวหนึ่งลดลง ความตองการสินคา
อีกตัวกจ็ะลดลงดวย 
    5) จํานวนผูบริโภคในตลาด (ตัวยอ N) เม่ือประชากรเพิ่มจํานวนมากข้ึน ความตองการ
สินคาและบริการก็จะเพ่ิมข้ึนดวย 
    6) การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต (ใชตัวยอ E) ซ่ึงการพิจารณาระยะเวลาเขามา
เกี่ยวของ เชน กรณีท่ีผูบริโภคคาดคะเนวาราคาน้ํามันจะสูงข้ึนในอนาคต ก็จะมีผลใหผูบริโภคใน
ขณะน้ีรีบกักตุนน้ํามันไว คือรีบซ้ือกอนท่ีราคาสินคาจะสูงข้ึน ทําใหมีความตองการสินคาและ
บริการในขณะนี้สูงข้ึน 

จากท่ีกลาวขางตน เราสามารถแสดงความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือกับตัวกําหนด
เหลานี้เปนสัญลักษณทางพีชคณิตได ซ่ึงเรียกวาดีมานดฟงกช่ัน (Demand Function) 

ดีมานดฟงกช่ัน (Demand Function) หมายถึง การแสดงความสัมพันธระหวางจาํนวน
สินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือกัน เหตุตาง ๆ ซ่ึงเปนปจจยักําหนดวาผูซ้ือตองการซ้ือเปนปริมาณเทาไรนัน้ 
เหตุหรือปจจัยท่ีสําคัญซ่ึงเปนตัวกําหนดวาผูซ้ือจะตองการซ้ือสินคาเปนจํานวนเทาไร คือ 
  QDA = f (PA, Y, T, PS, N, E) 
  QDA = จํานวนสินคาและบริการ (A) ท่ีผูซ้ือตองการซ้ือ 
  PA = ราคาสินคา A 
  Y = รายไดของผูซ้ือหรือผูบริโภค 
  T = รสนิยมของผูซ้ือหรือผูบริโภค 
  PS = ราคาสินคาอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ 
  N = จํานวนผูซ้ือในตลาด 
  E = การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต 

จากฟงกช่ันท่ีแสดงขางบนนี้ เราจะเห็นวาตัวการท่ีจะกําหนดความตองการซ้ือสินคา A 
ของผูซ้ือนั่นมิใชอยูกับราคาสินคาอยางเดยีว ยังมีสาเหตุอ่ืน ๆ ท่ีเปนตัวกําหนดอยูเบ้ืองหลังอีกดวย 
รายไดของผูซ้ือก็เปนสาเหตุในการกําหนดจํานวนซ้ือ คือถาผูซ้ือมีรายไดมากก็มีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
สินคาเปนจํานวนมาก ถาผูซ้ือมีรายไดนอยก็มีแนวโนมจะซ้ือนอย รสนิยมของผูซ้ือก็เชนกันจะ
กําหนดวาจะซ้ือสินคามากนอยเพียงใด คือถาชอบก็จะซ้ือมาก ตรงกนัขามถาไมชอบก็จะไมซ้ือเลย 
ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ เชนถาเปนสินคาท่ีใชทดแทนกัน เม่ือราคาสินคา A สูงข้ึนก็จะไปซ้ือ
สินคาอ่ืนเชน B เพื่อข้ึนแทน แตถาใชประกอบกันก็จะซ้ือนอยลง ถาจํานวนผูซ้ือมากข้ึนความ
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ตองการซ้ือสินคา A ก็จะสูงข้ึน และทํานองเดียวกัน การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคตก็เชนกนั ถา
คาดวาจะสูงข้ึน ปจจุบันก็จะซ้ือเพิ่มข้ึน เปนตน 

 
2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ (Marketing Mix)  

 
   ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความตองการแกผูบริโภค โดยมีสวนประสมการตลาด
เปนตัวส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเพือ่ชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ
สวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2544) ประกอบดวย 

1) ผลิตภณัฑและบริการ (Product and Services) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพ่ือสนองตอ
ความพึงพอใจของลูกคา ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจงึ
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานงึถึงปจจัยตอไปนี้ 
 - ความแตกตางของผลิตภัณฑ และความแตกตางทางการแขงขัน 
 - พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพืน้ฐาน รูปราง
ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
 - การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษทั เพื่อแสดงตําแหนง
ท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 - การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภณัฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน ซ่ึงตอง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาใหดยีิง่ข้ึน 
 - กลยุทธเกีย่วกับสวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภณัฑ 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภณัฑในรูปของตัวเงิน และราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคาของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูงกวา
ราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
 - คุณคาท่ีรับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 - ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
 - สภาพการแขงขันในตลาด 
 - กลยุทธการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีเกีย่วของ เชน ภาพลักษณของสินคา การสงเสริมการขาย 
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3) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวย สถานบันหรือกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภณัฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถานบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถานบันการตลาดสวนกจิกรรมท่ีชวยใน
การกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนาย จึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้
 -  ชองทางการจัดจาํหนาย หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑหรือกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูก
เปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 - การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกบัการ
เคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจายตัวสินคาจึง
ประกอบดวยงานท่ีสําคัญตอไปนี ้

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช
หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสาน โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได เคร่ืองมือ
สงเสริมท่ีสําคัญ มีดังนี ้
 - การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและผลิตภัณฑ บริการหรือ
ความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
 - การขายโดยใชพนักงาน เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล 
 - การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณาการขาย
โดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลอง
ใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน 
 - การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือ
บริการที่ไมตองมีการจายเงิน กระบวนการ ประชาสัมพนัธ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน
โดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดตีอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปน
กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 - การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อให
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง
กับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที 
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5) บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employee) เปนสวนประสมการตลาดซ่ึงตองอาศัย
การคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได และสราง
ความแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองตอ
ลูกคาได รวมท้ังมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับ
บริษัทจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี ้
 - บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิตบริการ
แลว ยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอม ๆ กันดวย การสรางความสัมพันธกับลูกคามี
สวนจําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
 - ความสัมพนัธระหวางลูกคาดวยกัน คุณภาพการบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมีผลมาจาก
ลูกคาอ่ืนแนะนํามา ตัวอยางท่ีเกิดข้ึน เชน กลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารทีบ่อกตอกันไปแต
ปญหาหนึ่งท่ีผูบริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูในระดับ
คงท่ี 
 6) กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี
ความสัมพันธเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบคุคล แมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็
ไมสามารถแกปญหาใหลูกคาไดท้ังหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะครอบคลุม
ถึงนโยบายและกระบวนการท่ีนํามาใช ระดับการใชเคร่ืองจักรกลในการใหบริการ อํานาจตัดสินใจ
ของพนักงาน การที่มีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการ อยางไรก็ตามความสําคัญของ
ประเด็นปญหาดังกลาวไมเพยีงแตจะสําคัญตอฝายปฏิบัติการเทานั้น แตยังมีความสําคัญตอฝาย
การตลาดดวย เนื่องจากเกี่ยวของกับความพอใจท่ีลูกคาไดรับ จะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาด
ตองใหความสนใจในเร่ืองของกระบวนการใหบริการและการนําสง ดงันั้นสวนประสมการตลาดก็
ควรคลอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนี้ดวย 
 

2.1.3 แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Theory of Consumer Behavior) 
 

   ทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรเช่ือวาผูบริโภคมีความตองการในการบริโภคสินคาและบริการ
อยางหลากหลาย แตเนื่องจากผูบริโภคแตละรายมีขอจํากัดในเร่ืองของทรัพยากร ดังนั้น ผูบริโภคจะ
มีการบริโภคกอนหลังแตกตางกัน โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนสูงสุดท่ีตนจะไดรับสําหรับการ
บริโภคสินคาคงทน ซ่ึงสวนใหญจะมีการใชงานท่ียาวนานและมีราคาคอนขางแพง ผูบริโภคจําเปน
คํานึงถึงประโยชนหรือความพอใจท่ีตนไดรับเปนอยางมาก กอนการตัดสินใจซ้ือเม่ือเปรียบเทียบ
กับสินคาท่ีตองซ้ือใชประจํา ซ่ึงในทางเศรษฐศาสตรพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง พฤติกรรมในการ
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คนหา ซ้ือใช และการกําจัดท่ีผูบริโภคคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนเองได โดย
การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภควาจะทําอยางไรในการใชทรัพยากรที่มีอยู 

การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือจะมีสวนประกอบเปนขั้นตอน ดังนี้ 
  1) การรับรูถึงความตองการคือ การทราบถึง ความแตกตางของส่ิงท่ีตองการ และ
สถานการณท่ีเปนอยู 
  2) การคนขอมูล คือ การกระตุน เราความรูท่ีมีอยูในความทรงจํา การคนหาอาจ
เกิดข้ึนจากภายในซ่ึงเปนการสํารวจความทรงจําอยางคราว ๆ ถามีขอมูลไมเพียงพอจะทําการคนหา
จากภายนอก 
  3) การประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ หมายถึง กระบวนการซ่ึงทางเลือกทางหนึ่ง
จะถูกประเมินและเลือกใหตรงตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงจะมีการกระทําควบคูไปกับการหา
ขอมูลระหวางรอการตัดสินใจ 
  4) การบริโภค การตัดสินใจวาจะบริโภคหรือไม เม่ือมีการซ้ือขายสินคาผูบริโภค
จะมีการใชงานหรือบริโภคสินคานั้นอยางไร 
  5) การประเมินหลังการบริโภค คือ การประเมินระดบัความพอใจ ท่ีไดรับจาก
ประสบการณการบริโภคสินคา 
  6) การซ้ือ คือ การจะประกอบการตัดสินใจท่ีมีสวนเกีย่วของกับเร่ืองตาง ๆ อัน
ไดแก 1. จะซ้ือหรือไม 2. จะซ้ืออยางไร 3. จะซ้ือเม่ือใด 4. จะซ้ือท่ีไหน 5. จะจายอยางไร 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมี 3 ประการท่ีสําคัญ คือ 
  1) ปจจยัสวนบุคคล (Person factor) คือ เปนปจจยัท่ีเกี่ยวของกับคุณสมบัติสวน
บุคคลตาง ๆ เชน อายุ รายได อาชีพ รูปแบบการใชชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับตัวเอง 
  2) ปจจยัท่ีอยูภายในของบุคคล (Internal variable) คือปจจัยทางดานจิตวิทยาเปน
ปจจัยท่ีมีผลอยางมากตอการตัดสินใจของผูบริโภค เนื่องจากเปนปจจัยท่ีควบคุมกระบวนการ
ท้ังหมดของผูบริโภค ประกอบดวย 4 ปจจยั ดังนี ้
   - แรงจูงใจ (Motivation) คือ ส่ิงกระตุน หรือความรูสึกท่ีเปนสาเหตุท่ีทํา
ใหบุคคลมีการกระทําและพฤติกรรมท่ีแนนอน 
   - การรับรู (Perception) คือ การตีความหมายของบุคคลตอส่ิงของหรือส่ิง
ท่ีสามารถสังเกตได 
   - การเรียนรู (Learning) คือ การรับรูรับทราบถึงส่ิงท่ีไมเคยรูจักมากอน 
   - ความเช่ือและทัศนคติ (Attitude) คือ กลุมกวาง ๆ ของความรูสึกท่ีมีอยู
ภายในตัวมนษุยหรือความเห็นท่ีเปนรูปแบบของพฤติกรรมบุคคล 
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  3) ปจจัยท่ีอยูภายนอกตัวบุคคล (External determinants) หรือ ปจจัยแวดลอมท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค สามารถแบงออกเปน 5 ปจจัย ดังนี ้
   - อิทธิพลของปจจัยทางวัฒนธรรม คือ เร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยูในตัวของ
บุคคลนั้น 
   - อิทธิพลครอบครัวเปนอิทธิพลท่ีเปนผลที่เกิดจากสมาชิกในครอบครัว 
   - อิทธิพลทางปจจัยสังคม เปนผลลัพธท่ีไดจากการติดตอกันของบุคคลทุก
คนในสังคมท่ีนอกเหนือจากบุคคลในครอบครัว 
   - อิทธิพลทางปจจัย สถานการณ คือ ผลท่ีเกิดข้ึนเนือ่งจากเหตุการณท่ี
เกิดข้ึนกอนตัดสินใจซ้ือสินคาหรือซ้ือสินคาแลว 
   - อิทธิพลทางการตลาด คือองคประกอบของสวนผสมทางการตลาดท่ี
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคาสินคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทางการตลาด 

พฤติกรรมของผูบริโภคมีพืน้ฐานแบงไดเปน 4 ประเภท คือ 
  1) พฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซอน (Complex Buying Behavior) พฤติกรรมการซ้ือ
ประเภทนี้จะเกิดข้ึนเม่ือมีความยุงยากในการตัดสินใจ เชน รูสึกถึงความแตกตางกันของตราสินคา
เปนสินคาท่ีซ้ือใชไมบอยนกั หาซ้ือไดยากหรือผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับสินคานัน้นอย 
  2) พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดความลังเลใจ (Dissonance-Reducing Buying Behavior)  
เม่ือเกิดความยุงยากในการซ้ือ มักเกดิข้ึนในสินคาท่ีมีราคาแพงและซ้ือใชไมบอย พฤติกรรมเชนนี้ 
จะทําใหผูบริโภคเลือกดูจากหลาย ๆ ท่ีเพื่อท่ีจะหาสินคาท่ีคุมคามากท่ีสุด 
  3) พฤติกรรมการซ้ือท่ีเปนความเคยชิน (Habitual Buying Behavior) สินคาบาง
ชนิดมีความคลายคลึง และมีราคาไมสูงนัก จะทําใหผูบริโภคไมสนใจขาวสารเกี่ยวกบัสินคานั้นนัก 
แตการตัดสินใจซ้ือจะเกดิจากการเหน็ในโฆษณาทางโทรทัศน หรือโปสเตอร ดังนั้น การตัดสินใจ
ซ้ือจึงเกิดจากความคุนเคยในตราสินคาโดยไมคํานึงถึงทัศนคติเกีย่วกับสินคา 
  4) พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buyer) 
พฤตกิรรมแบบนี้จะเกิดกับผูบริโภคท่ีไมมีความยุงยากในการซ้ือนอย โดยการซ้ือในแตละคร้ังอาจมี
ความแตกตางกัน โดยเปล่ียนไปทดลองสินคาชนิดใหม ๆ  
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2.1.4 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 

การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค หรือเรียกอีกอยางหน่ึงวา S-R Theory เปนการศึกษา
เหตุจูงใจท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ โดยมีจุดเร่ิมตนจากแรงกระตุน ท่ีผานเขาไปใน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา สงผลใหเกิดความตองการ และนําไปสูการ
ตอบสนอง  ดังแสดงในรูปท่ี 1 
 

 
รูปท่ี 1 โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

 
1)  ส่ิงกระตุน (Stimuli) 

  ส่ิงกระตุนเปนเหตุจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือสินคา (Buying Motives) ส่ิง
กระตุนอาจเกดิข้ึนเองจากความตองการภายในรางการ (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนภายนอกเปนส่ิงกระตุนท่ีผูขายจะตองใหความเขาใจ เพราะ
เปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคา 

ส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวน คือ 
1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) 

  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือรถยนตนั่งประกอบดวย  

- ผลิตภัณฑ (Product) ส่ิงท่ีสามารถนําไปเสนอขายในตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิด
ความตองการครอบครองใช หรือเพื่อบริโภค ผลิตภัณฑสามารถเปนไดท้ังสินคา
และบริการ สัญลักษณ การบรรจุหีบหอ 

- ราคาคือมูลคาของสินคา (Price) หรือบริการที่สามารถแสดงออกมาไดในรูปแบบ
ของตัวเงิน การกําหนดราคาสามารถทําได ดังนี ้
1. การกําหนดราคาขายตํ่ากวาราคาตลาด 
2. การกําหนดราคาขายสูงกวาราคาตลาด 
3. การกําหนดราคาขายเทากบัราคาตลาด 

ส่ิงกระตุน ความรูสึกของผูซ้ือ
หรือกลองดํา 

การตอบสนองของ
ผูซ้ือ 
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- ชองทางการจดัจําหนาย (Channel of Distribution) คือการนําเอาสินคาหรือบริการ
ออกสูตลาด โดยพิจารณาท้ังสถานท่ี และกระบวนการวิธีในการขนสง ประเภท
ของตัวกลางท่ีนําไปจําหนาย สวนประกอบในการจําหนายประกอบดวย 
1. ชองทางการจัดจําหนาย คือกลุมบุคคลหรือสถาบันท่ีมีหนาท่ี นําสินคาหรือ 
บริการออกไปสูผูบริโภค 
2. การกระจายตัวสินคาคือ กจิกรรมท่ีเกีย่วของกับการเคล่ือนยายสินคาหรือบริการ
ไปสูสถานท่ีท่ีตองการสินคาไดในเวลาท่ีถูกตอง 

- การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการส่ือสารระหวางผูบริโภคกับผูจําหนาย
เกี่ยวกับสินคาและบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือเพื่อสราง
ทัศนคติในการซ้ือสินคาและบริการ สามารถทําได 4 แบบ คือ 
1. การขายโดยใชบุคคล (Personal selling) เปนการส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา
กับผูบริโภคโดยใชพนักงานขาย 
2. การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล แตใชการ
ติดตอผานส่ือตาง ๆ แทน เชน วิทยุ หนังสือพิมพ โทรทัศน ปายโฆษณา 
3. การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ี
นอกเหนือจากการขาย โดยใชบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ ท่ีชวย
กระตุนการซ้ือของผูบริโภค 
4. การใชขาวสารประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใชขาวสาร
เพื่อเปนตัวชวยในการเสนอขายสินคา และบริการ สวนการประชาสัมพันธเปน
การปรับทัศนคติของประชาชนใหเปนไปในทางท่ีด ี

  1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) 
  เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคการ ท่ีผูผลิตหรือผูขาย
ไมสามารถควบคุมได ไดแก 

- ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economics) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจท่ีมีอิทธิพลตอความ
ตองการซ้ือของผูบริโภค ไดแก รายไดของผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจ 

- ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) ความกาวลํ้าดานเทคโนโลยใีนการผลิต 
รถยนตใหม เชน เทคโนโลยีระบบหวัฉีด ระบบเกยีร 5 สปด ระบบเกยีรอัตโนมัติ 
และถุงลมนิรภัยสําหรับผูขับข่ี เปนตน สามารถกระตุนความตองการซ้ือของ
ผูบริโภคได 
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- ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย และการเมือง (Law and Political) การปรับโครงสรางภาษ
รถยนตท่ีประกอบในประเทศ หรือรถนําเขาสําเร็จรูปและนโยบายการคารถยนต
เสรี เปนตน เปนส่ิงกระตุนท่ีทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปล่ียนไป 

- ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรมอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคล ไดแก สถานะทางสังคมและสถานะทาง
ครอบครัว 

2) ความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหลังจากไดรับการกระตุนจากส่ิงกระตุนทางการตลาดและ

ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ แลว เปนส่ิงท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ดังนั้น ผูผลิตหรือผูขายจึง
ตองพยายามคนหาถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือใหพบ เพื่อท่ีจะไดจัดสวนประสมทางการตลาดตาง 
ๆ ใหสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตอง ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพล
จาก 
  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics)  

จะไดรับอิทธิพลจากปจจยัดานตาง ๆ ดังนี ้
- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเปนพฤติกรรม และส่ิงท่ีคนใน

แตละกลุมสรางข้ึนจากการเรียนรูจากกัน และรวมใชอยูในกลุมของตน วัฒนธรรม
จะมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซ้ือของผูซ้ือ เนื่องจากวัฒนธรรมไดแทรก
ซึมอยูในการดาํเนินชีวิตประจําวัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีจะพิจารณาใหเห็นถึงการ
บริโภค และใชสินคาตาง ๆ ตลาดจนตอบสนองความพอใจของผูซ้ือแตละคน 

- ปจจัยดานสังคม (Social Factors) ปจจัยดานสังคมท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว สถานะภาพ และ
บทบาททางผูบริโภคในสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิต  ครอบครัว อาชีพ รายไดสวนบุคคล 
การศึกษา รูปแบบการดําเนนิชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 

- ปจจัยทางจิตวทิยา (Psychological Factors) กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ จะ
ไดรับอิทธิพลจากปจจยัทางจิตวิทยา ดังนีคื้อ การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความ
เช่ือ และทัศนคติ 
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  2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Buying Decision Process)  
  การตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งสวนบุคคลของผูซ้ือนั้น ผูซ้ือจะมีการตดัสินใจอยางเปน
ข้ันตอน 5 ข้ันตอน ดังนี้ การรับรูปญหา การหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
และการประเมินคาภายหลังการซ้ือ 

3) การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response)  
 หรือ การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือรถยนต

นั่งสวนบุคคลของผูซ้ือแตละรายจะแตกตางกันไปข้ึนอยูกับ 
- การเลือกผลิตภณัฑ  
- การเลือกตราสินคา  
- การเลือกผูขาย  
- การเลือกเวลาในการซ้ือ เปนตน 

 
2.1.5 แนวความคิดเก่ียวกับลักษณะและคุณสมบัติของการบริการ 

 
  เนื่องจากการใหสินเช่ือธนาคารเปนการบริการซ่ึงมีความแตกตางกับสินคาทางกายภาพซ่ึง

มีความแตกตางกันในลักษณะและคุณสมบัติของสินคา ดังนั้น การศกึษาในลักษณะและคุณสมบัติ
ของการบริการจึงมีความจําเปนในการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการ โดยมีการพจิารณา
คุณสมบัติของบริการ 4 ประการ ดังนี ้

1) ความไมสามารถจับตองไดของบริการ (Service Intangibility) หมายถึง การบริการ
เปนส่ิงท่ีมองไมเห็น ชิมรสไมได รูสึกไมได ไมไดยนิ หรือไมสามารถดมกล่ิน เชน ลูกคาไม
สามารถเห็นผลงานไดกอนท่ีจะซ้ือบริการผาตัดศัลยกรรม ดวยเหตุนี้เพื่อท่ีจะลดความไมแนนอน ผู
ซ้ือจึงตองสังเกต “สัญญาณ” (Signals) ของคุณภาพของบริการ โดยอาจสรุปไดจาก สถานท่ี บุคคล 
ราคา อุปกรณ และการติดตอส่ือสาร ดังนั้นผูใหบริการตองทําใหบริการจับตองได ในแนวทางใด
แนวทางหนึ่ง หรือหลายแนวทาง ในขณะท่ีนักการตลาดของสินคาตองเพ่ิมส่ิงท่ีจับตองไมไดใหแก
สินคาท่ีจับตองไดซ่ึงเสนอสูตลาด ซ่ึงการทําตลาดของบริการตองเพ่ิมส่ิงท่ีจับตองไดใหแกบริการ
ซ่ึงจับตองไมได 

2) ความไมสามารถแบงแยกไดของบริการ (Service Inseparability) หมายความวา ลูกคา
ไมสามารถแยกบริการจากผูผลิต ไมวาผูผลิตจะเปนบุคคลหรือเคร่ืองจักร ถาบุคคลเปนผูจัดหา
บริการหมายถึงบุคคลเปนสวนหนึ่งของบริการและเนื่องจากลูกคาจะตองอยูในสถานท่ีและเวลาท่ี
ผลิตบริการ ซ่ึงในขณะท่ีกจิการสามารถผลิตสินคาทางกายภาพ (สินคาท่ีจับตองได) แลวเก็บไวเพือ่
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ขายในอนาคตไดและผูบริโภคก็สามารถบริโภคสินคาในอนาคตแตบริการเปนส่ิงท่ีตอง ขาย ผลิต 
และบริโภคในเวลาเดยีวกัน 

3) ความแตกตางกันของบริการ (Service Variability) หมายความวา คุณภาพของบริการ
อาจเปล่ียนแปลงไดข้ึนอยูกบัวาใครเปนผูใหบริการ ใหบริการเม่ือไหร ท่ีไหน และอยางไร 

4) ความไมสามารถเก็บไวไดของบริการ (Service Perish ability) หมายความวา กิจการ
ไมสามารถเก็บบริการไวเพือ่ขายหรือใชงานวันหลังได ซ่ึงความไมสามารถเก็บไวไดของบริการจะ
ไมเปนปญหาหากความตองการของลูกคาคงท่ี แตเม่ือความตองการซ้ือของลูกคามีการเปล่ียนแปลง
ได ดังนั้นธุรกิจบริการตองออกแบบกลยุทธท่ีจะเกิดความเหมาะสมระหวางความตองการซ้ือและ
ความตองการขาย 
 

2.1.6 แนวความคิดเก่ียวกับการเชาซ้ือสินทรัพย (Hire Purchase)  
  

   ลักษณะการประกอบกิจการลิสซ่ิง ในประเทศไทยน้ันสวนใหญมักจะดําเนนิการท้ัง
ทางดานเชาซ้ือ (Hire Purchase) สินเช่ือระยะยาว (Leasing) และการเชารถยนตและรถเชิงพาณชิย 
เชน รถเครน เปนตน ซ่ึงจะมีสินคาหลัก ไดแก รถยนตทุกประเภทและเคร่ืองจักรโรงงาน รวมถึง
อุปกรณในการประกอบอุตสาหกรรม การประกอบธุรกิจลิสซ่ิงในประเทศไทยตองมีใบอนุญาตจาก
กระทรวงพาณิชย สวนการทําธุรกิจเชาซ้ือจะตองไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทย 

Hire Purchase เปนการทําการเชาซ้ือสินทรัพย สวนใหญจะมีการกําหนดระยะเวลาใหเชาซ้ือไว
ต้ังแต 12 เดอืนจนถึง 84 เดือน โดยในสัญญาจะระบุการผอนชําระเปนรายเดือนบวกกับอัตรา
ดอกเบ้ียตอปและจะกําหนดวาเม่ือถึงกําหนดแลว ผูเชาซ้ือตองรับโอนกรรมสิทธ์ิในสินทรัพยไป ซ่ึง
ก็คือการผอนชําระจนครบ และกรรมสิทธ์ิตกเปนของผูเชาซ้ือ การเชาซ้ือสินทรัพยนั้นสวนใหญ
บริษัทลิสซ่ิงเนนการปลอยสินเช่ือรถยนต บางบริษัทอนุมัติสินเช่ือสําหรับรถยนตใหมเทานั้น แต
บางบริษัทจะปลอยสินเช่ือเฉพาะรถยนตมือสองซ่ึงจะมีอัตราดอกเบ้ียท่ีสูงกวาเปนเทาตัวและใน
ขณะเดียวกนักมี็ความเส่ียงสูงควบคูกนัดวย   

ขั้นตอนการเชาซ้ือ 
ข้ันตอนการเชาซ้ือ มีผูเกี่ยวของ 3 ฝาย คือ ลูกคาผูท่ีมาเชาซ้ือ เจาของสินคาหรือผูมา

ติดตอ และบริษัทการเงิน โดยสัญญาเชาซ้ือทําข้ึนระหวางลูกคา (ผูเชาซ้ือ) กับบริษัทการเงิน (ผูให
เชาซ้ือ) ข้ันตอนการเชาซ้ือสรุปไดดังนี ้
  1) ผูเชาซ้ือชําระมูลคาสินคาบางสวน (Down Payment) ใหแกผูขายสินคา 
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  2) ผูขายสินคาจะแจงเพื่อทําสัญญาเชาซ้ือกับบริษัทธุรกจิเชาซ้ือโดยท่ีลูกหนี้
สินเช่ือเชาซ้ือคือลูกคาสินเช่ือเชาซ้ือ 
  3) บริษัทธุรกจิเชาซ้ือจะดําเนินการตรวจสอบคุณสมบัติของผูเชาซ้ือ เพื่อตกลงท่ี
จะทําสัญญาเชาซ้ือ  
  4) บริษัทจะเปนผูชําระสินคาท่ีเหลือใหกบัผูขายสินคา จากนั้นสภาพหนี้จะตกอยู
กับผูเชาซ้ือทันที โดยท่ีหนีคื้อบริษัทธุรกิจเชาซ้ือ 
  5) บริษัทธุรกิจเชาซ้ือจะบงัคับใหผูเชาซ้ือทําประกันอุบัติภัยกับบริษทัประกันภัย 
โดยผูเชาซ้ือชําระคาเบ้ียประกันเอง การกระทําดังกลาวเปนไปเพื่อลดความเส่ียงของบริษัท เพราะ
ตราบใดท่ีผูเชาซ้ือยังชําระหนี้ไมครบตามจํานวน กรรมสิทธ์ิในสินคายังคงเปนของบริษัทธุรกิจเชา
ซ้ืออยูเสมอ 
  6) ข้ันตอนสุดทาย คือการผอนชําระหนี้ของผูเชาซ้ือ กับบริษัทธุรกิจเชาซ้ือสัญญา
ท่ีตกลงกันไว 
 

 
รูปท่ี 2 แสดงข้ันตอนการเชาซ้ือ 

 
บริษัทผูใหเชาซ้ือสวนใหญจะมีพนกังานของบริษัทไวประจําท่ีบริษัทเจาของสินคาเม่ือมีลูกคา

มาซ้ือสินคา จะไดทําสัญญาเชาซ้ือทันที ซ่ึงสัญญายังไมไดรับอนุมัติจนกวาจะผานการตรวจสอบ
สินเช่ือกอน โดยปกติแลวผูเชาซ้ือจะตองจายเงินลวงหนา (Down Payment) ไวกอนประมาณ 20-
30 % สวนท่ีเหลือพรอมดวยดอกเบ้ียจะทยอยจายเปนงวด ๆ ตามระยะเวลาท่ีตกลงไวในสัญญา เม่ือ

ผูขายสินคา 
(Dealer) 

ผูเชาซื้อ 
(ลูกคา) 

บริษัทประกันภัย 

(1) ชําระเงินดาวน 
(Down Payment) 

(5) ชําระคา
ประกันภัย 

(3) ทําสัญญาเชาซื้อ 
         (ตรวจสอบ) 

(6) ชําระคางวด 

ผูใหเชาซื้อ  
(บริษัทการเงิน) 

(2) แจงทําสัญญา 

(4) ชําระคาสินคา 
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ผูเชาซ้ือชําระเงินคางวดครบทุกงวดตามสัญญาแลว กรรมสิทธ์ิในสินคาตามสัญญาเชาซ้ือจะโอน
เปนของผูเชาซ้ือทันที นอกจากนี้บริษัทผูใหเชาซ้ือบางแหงอาจบังคับใหผูเชาซ้ือจะตองทํา
ประกันภัยสําหรับสินคาท่ีเชาซ้ือ โดยผูรับผลประโยชนคือบริษัทผูใหเชาซ้ือ 

ปจจัยในการกําหนดดอกเบ้ียเชาซ้ือ 
  1) อายุสัญญา ซ่ึงข้ึนอยูกับ 

-       มูลคาสินทรัพย 
   - อายุใชงานทางเศรษฐกิจของสินทรัพย โดยท่ัวไประยะเวลาจะอยู
ระหวาง 3-7 ป ข้ึนอยูกบัอายุการใชงานของสินทรัพย ระยะเวลาโดยท่ัวไปมักจะนอยกวาหรือ
เทากับอายกุารใชงานของสินทรัพยนั้น ๆ  
   -        ความสามารถในการชําระเงินของผูเชาซ้ือ 
   -        ขอเสนอท่ีผูเชาซ้ือตองการ 
  2) อัตราดอกเบ้ีย คาเชาซ้ือสวนท่ีเปนดอกเบ้ีย โดยปกติเปนการกําหนดอัตรา
ดอกเบ้ียแบบคงท่ี (Fixed rate) ในการกําหนดอัตราดอกเบ้ีย จะคํานึงถึง 
   - อัตราดอกเบี้ยในทองตลาด โดยปกติอัตราดอกเบ้ียท่ีนํามาใชจะสูงกวา
อัตราดอกเบ้ียของธนาคารพาณิชย เพราะผูใหเชาไดกูเงินจากธนาคารพาณิชยเพื่อนํามาใชในการ
จัดซ้ือสินทรัพยแทนผูเชาอีกทอดหน่ึง (แตผูเชาก็สามารถตอรองดอกเบ้ียไดในอัตราที่จะทําใหเกดิ
ความพอใจกันท้ังสองฝาย) 
   - อัตราผลตอบแทนโดยท่ัวไปท่ีกําหนด โดยผูประกอบการอ่ืน ๆ สําหรับ
ธุรกิจแตละประเภท 
   -  แนวโนมสภาวะเศรษฐกจิ ซ่ึงจะสงผลตออัตราดอกเบ้ียเงินกูยืมใน
ปจจุบันและอนาคต 
  3) คาใชจายท่ีผูเชาซ้ือตองเปนผูรับผิดชอบ 
  4) ทางเลือกเม่ือส้ินสุดสัญญา 
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2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ธัญญพล ตั้งสถาพร (2539) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
นั่งประเภทซิต้ีคาร โดยมีวัตถุประสงคสําคัญของการศึกษา คือ เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมและปจจยั
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตนั่งประเภทซิต้ีคารยี่หอโอเปลและฮอนดา ผลการศึกษา
เกี่ยวกับพฤตกิรรมในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ระหวางรถยนตนั่งประเภทซิต้ีคารและรถ
ประเภทอ่ืน ๆ พบวาตัวแปรท่ีมีอิทธิพลและผานระดับความเช่ือม่ันในทิศทางบวก หรือเพิ่มความ
นาจะเปนท่ีจะซ้ือรถยนตนั่งประเภทซิต้ีคารมากข้ึน ไดแก สถานภาพการสมรสท่ีเปนโสด อายท่ีุ
มากข้ึน ท่ีต้ังของสถานท่ีอยูอาศัยในเขตเมือง ในทางตรงกันขามตัวแปรท่ีทําใหความนาจะเปนมีคา
ในเชิงลบหรือลดลง ไดแก รายไดของตนเองท่ีเพิ่มข้ึน และลักษณะการซ้ือดวยเงินสด ผลการศึกษา
ถึงพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเฉพาะรถยนตยี่หอโอเปลระหวางประเภทซิต้ีคารกับ
ประเภทอ่ืน ๆ พบวา เพศหญิง สถานภาพการสมรสท่ีเปนโสด ท่ีต้ังท่ีทํางานหรือสถาบันการศึกษาท่ี
อยูในเขตเมือง จะมีผลในทางบวก หรือเพิ่มความนายจะเปนในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตนั่ง
ประเภทซิต้ีคารยี่หอโอเปล ในทางตรงกนัขามตัวแปรอิสระ ไดแก รายไดของตนเองท่ีเพิ่มมากข้ึน 
ลักษณะการซ้ือรถยนตดายเงินสด และการเดินทางไกลบอยคร้ังตอป มีแนวโนมจะเลือกรถยนตนั่น
ในประเภทอ่ืน ๆ แทนรถยนตประเภทซิต้ีคารในยีห่อโอเปล 
 

มานิต ชวศุภกุล (2541) ไดทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตมือสองในลักษณะเงินผอน ในการศึกษาวิจยัคร้ังนี้ผูวิจัยมีวตัถุประสงคเพื่อตองการศึกษา
ปจจัยท่ีมีผลตอการติดสินใจเลือกซ้ือรถยนตมือสองในลักษณะเงินผอนโดยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ
ใชเคร่ืองมือในการวจิัยเปนแบบสอบถามกลุมประชากรท่ีทําการศึกษามีอายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป และ
มีประสบการณการเลือกซ้ือรถยนตมือสอง ในดานพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามโดยขอมูล
ของผูตอบแบบสอบถามสวนมาก ดานการเลือกซ้ือมีการซ้ือรถยนตมือสองจากบริษทัรถยนต คิด
เปนรอยละ 57 ดานเหตุผลการเลือกซ้ือมาจากรถมีคุณภาพดี คิดเปนรอยละ 33 ดาน ประเภทของรถ
มีการเลือกซ้ือรถญ่ีปุนคิดเปนรอยละ 83 ดานราคารถยนต ท่ีมีการเลือกซ้ืออยูในชวงราคา 300,000-
400,000 บาท คิดเปนรายเดือน ๆ ละ 5,001-7,000 บาท คิดเปนรอยละ 38 ในดานปจจัยของผูตอบ
แบบสอบถามดานอัตราเงินดาวนในอัตรา 25 คิดเปนรอยละ 50 ดานระยะเวลาการผอนคางวด 48 
เดือน คิดเปนรอยละ 49 ดานการตัดสินใจซ้ือดวยเงินผอนคือไมมีเงินสดเพียงพอ คิดเปนรอยละ 52 
ดานวิธีการชําระเงินสินคารถยนตคือชําระผานธนาคาร คิดเปนรายละ 83 ดานเหตุผลการเลือกแหลง
ท่ีซ้ือคือมีการใหบริการหลังการขายคิดเปนรอยละ 22 
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สุรัติ  ผาทอง (2542) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการเลือกใชบริการกูยมืเงินจาก
บริษัทลิสซ่ิง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม วัตถุประสงคหลัก เพื่อคนหาปจจัยท่ีมีผลกระทบ
ตอการเลือกใชบริการกูยืมเงินจากบริษัทลิสซ่ิง ในเขตอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม คือเพื่อศึกษา
พฤติกรรมผูใชบริการวาตองการอะไร อยางไร และท่ีไหน ขอมูลท่ีไดมาจะมีประโยชนตอ
ผูประกอบการลิสซ่ิงท่ีจะพัฒนางานและเขาใจพฤติกรรมผูใชบริการมากยิ่งข้ึน โดยผูวจิัยดําเนินการ
เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางผูเชาซ้ือจํานวน 200 คน จาก 10 บริษัทลิสซ่ิงท่ีมีสถานท่ีต้ังในเขตอําเภอ
เมืองจังหวัดเชียงใหม ขอมูลท่ีไดเปนขอมูลของผูเชาท่ีทําสัญญาแบบเชาซ้ือกับบริษทัลิสซ่ิง ซ่ึงทํา
ใหไดขอมูลท่ีถูกตองตรงกับปริมาณความตองการสินเช่ือท่ีมีอยูในตลาด ในประเทศไทยการทํา
ธุรกิจลิสซ่ิงไมจํากัดผูใชบริการตองเปนนิติบุคคลเทานั้น ยังสามารถอนุมัติใหบริการบุคคลธรรมดา 
แตจะเปนการใหสินเช่ือโดยการทําสัญญาการเชาซ้ือ ซ่ึงมีขอแตกตางท่ีเดนชัดคือสัญญาเชาซ้ือเม่ือ
ถึงกําหนดการชําระครบถวน จะมีการโอนกรรมสิทธ์ิสินทรัพยสูผูเชาทันที สวนสัญญาลิสซ่ิงข้ึนอยู
กับการตกลงกนัต้ังแตเร่ิมทําสัญญา จากการศึกษาพบวาผูใชบริการเปนเพศชายรอยละ 60 และเพศ
หญิงรอยละ 40 ในจํานวนผูใชบริการทั้งหมดเม่ือจําแนกตามกลุมอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายไดพบวารอยละ 40 มีชวงอายุระหวาง 31 – 40 ป รอยละ 36 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป 
สวนอาชีพของผูใชบริการพบวารอยละ 35 มีอาชีพเปนเกษตรกร และรอยละ 40 มีรายไดอยูระหวาง 
10,000 -20,000 บาท ในสวนความสัมพันธระหวางปจจยัตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูใชบริการเพื่อขอรับ
บริการการกูยมืเงินจากบริษทัลิสซ่ิงพบวา ปจจัยท่ีมีสวนชวยสงเสิรมดานการตลาดใหธุรกิจลิสซ่ิง
ดําเนินกิจการไปดวยดีคือ ปจจัยทางดานการใหบริการสินเช่ือ เชน อัตราดอกเบ้ีย วงเงินกู การอนุมัติ
ท่ีรวดเร็ว เปนปจจัยท่ีสําคัญมากท่ีสุดในความคิดเห็นของผูใชบริการ นอกเหนือจากนี้ยงัมีตัวแปรที่
สําคัญท่ีทําใหผูใชบริการรูจักและสนับสนนุการตัดสินใจคือ ส่ือการโฆษณา ส่ือท่ีไดผลมากท่ีสุดคือ
ส่ือทางดานมนุษยสัมพนัธ อันเกิดจากเพ่ือนแนะนํา ญาติแนะนํา และตัวแทนขายรถแนะนํา สวน
ทางดานขอคิดเห็นของผูใชบริการกูยืมเงิน ซ่ึงจะมีประโยชนเปนอยางมากตอการปรับปรุงคุณภาพ
งานบริการลิสซ่ิง จะมีขอเสนอแนะดังนี้คือ ตองการใหบริษทัลิสซ่ิงปรับอัตราดอกเบี้ยใหสอดคลอง
กับสภาวะของตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคใหมากกวานี้ และควรปรับปรุงระบบการทํางานให
เปนท่ีประทับใจ 

 

 


